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DIE ROLLE IM VERKAUF .
NEU VERSTEHEN UND

BEWUSST GESTALTEN

Erfolgreiche Verkaufer handeln nicht nur -

sie verstehen ihre Rolle, leben sie bewusst

und machen sie zum Schliissel fiir nachhaltigen
Verkaufserfolg.

DAUER ZIELGRUPPE SPRACHEN FORMAT MAX. GRUPPENGROSSE
1Tag Mitarbeitende im Verkauf, Deutsch, Franzasisch, Prasenztraining 12-14 Teilnehmende
Account Management, ltalienisch, Englisch (firmenintern)
Business Development, fiar maximale Interaktivitat
Kundenbetreuung und und nachhaltigen Lemerfolg
Unternehmerturm

KURZBESCHREIBUNG TYPISCHE INHALTE

Wer seine Rolle im Verkauf klar versteht, tritt sicherer auf, trifft bessere Die Rolle des Verkaufers im Wandel = Erwartungen und Realitét
Entscheidungen und erzielt nachhaltige Ergebnisse.
. - Selbstreflexion: Verhalten, Wirkung und Positionierung

Dieses Training unterstiitzt Sie dabei, lhre eigene Rolle bewusst zu Erfolgsfaktoren herausragender Verkiufer

reflektieren, gezielt weiterzuentwickeln und mit Klarheit im Verkaufsalltag
wirksarm 20 laban: Haltung, Werte und Mindset fiir nachhaltigen Verkaufserfolg

. i oy Vom Verkaufer zum wertschépfenden Partner des Kunden
Sie lernen, Erwartungen aktiv zu steuern, Mehrwert klar zu positionieren

und sich als kormnpetenter Partner auf Augenhéhe zu etablieren. Mehrwert schaffen statt nur Produkte anbieten

Vertrauen auf iehun W
Fi musbr Wil rrishe, Ef ok ancl ol Zufioeisnhit i Vst ‘'ertrauen aufbauen und Beziehungen bewusst gestalten

Verantwortung Ubernehmen und Ziele konsequent verfolgen

I.ERHZIEI.E Umgang mit Herausforderungen und Rollenkonflikten

9 ) i . Personlicher Aktionsplan: Die eigene Rolle aktiv gestalten
Die eigene Rolle im Verkauf reflektieren und neu definieren

Erfolgsfaktoren wirksamer Verkiufer verstehen und gezielt anwenden
Selbstbild und Fremdbild bewusst in Einklang bringen

Verantwortung fiir den eigenen Verkaufserfalg Ubernehmen NA[:H HAI_TlBE WIRKUNB

Haltung, Werte und Verhalten gezielt weiterentwickeln : =
une __ 3 P L : Sie treten klarer auf, ibernehmen bewusst Verantwertung und schaffen
Mehrwert fir Kunden und Unternehmen klar herausarbeiten

mehr Wert im Kundenkontakt.

Motivation und Eigenwirksamkeit nachhaltig stirken lhre Rolle im Verkauf wird zu einem aktiven Erfolgsfaktor -

Einen persénlichen Aktionsplan fir den Verkaufsalltag entwickeln fiir Sie personlich, fir Ihre Kunden und fiir hr Unternehmen.
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